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Di era globalisasi ini persaingan bisnis menjadi sangat tajam, baik di pasar nasional (domestik) maupun 
di pasar internasional, akibatnya timbul persaingan dalam menciptakan produk-produk yang berkualitas. Salah 
satu persaingan industri minuman baru yang siap bersaing dan  memasuki pasar secara nasional adalah industri 
kopi. Akan tetapi, persaingan di industri kopi sudah semakin ketat dengan jarak waktu yang singkat. Oleh sebab 
itu sebagai produsen, PT. Torabika Eka Semesta harus mampu berinovasi dengan strategi pemasaran yang efektif 
dan terencana guna meningkatkan minat beli konsumen yang berujung pada keputusan untuk membeli produk 
Kopi Torabika Creamy Latte. Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh kualitas produk dan daya tarik 
iklan secara simultan dan parsial terhadap keputusan pembelian produk Kopi Torabika Creamy Latte. Penelitian 
ini menggunakan penelitian deskriptif  kuantitatif, dalam penelitian ini, populasi penelitian mengacu pada jumlah 
proporsi setiap jurusan yang ada di Universitas Negeri Surabaya. Sampel yang diambil sebanyak 110 responden 
dengan karakteristik populasi yang digunakan dalam penelitian ini adalah seluruh mahasiswa Universitas Negeri 
Surabaya yang  pernah membeli dan mengkonsumsi kopi Torabika Creamy Latte dan  menggunakan teknik 
aksidental sampling dan purposive sampling. Hasil penelitian  menunjukkan bahwa kualitas produk dan daya 
tarik iklan berpengaruh secara simultan terhadap keputusan pembelian. Hal ini dapat dilihat dari besarnya nilai 
Adjusted R Square 0,52 atau 52% dan sisanya 48% dipengaruhi variabel lain di luar penelitian. Hal ini 
menunjukkan variabel kualitas produk dan daya tarik iklan mempunyai pengaruh yang signifikan secara parsial 
terhadap keputusan pembelian. 
Kata Kunci : kualitas produk, daya tarik iklan, keputusan pembelian  
 
Abstract 
In this era of globalization of business competition to be very sharp, both in the national market 
(domestic) as well as in the international market, as a result of competition arise in creating quality products. 
One of the drinks industry competition that is ready to compete and enter the national market is the coffee 
industry. However, competition in the coffee industry is getting tight with short intervals. Therefore, as a 
manufacturer, PT. Torabika Eka Semesta must be able to innovate with an effective marketing strategy and 
planned in order to increase consumer buying interest that led to the decision to buy the product Coffee 
Torabika Creamy Latte. This study aimed to determine the effect of product quality and advertising appeal 
simultaneously and partially on product purchasing decisions Coffee which is CoffeeTorabika Creamy Latte. 
This research uses descriptive quantitative research, in this study, the research population refers to the 
proportion of each department in the University of Surabaya. Samples taken were 110 respondents to the 
characteristics of the populations used in this study were all students who ever buy and consume the Coffe 
Torabika Creamy Latte and using sampling metode accidental sampling techniques and purposive sampling. 
 The results showed that the quality of the product and the advertising appeal simultaneous influence on 
purchasing decisions. It can be seen from the value of Adjusted R Square 0.52 or 52% and 48% its explaind by 
other variable outside of the used in this research  This shows that there is thee quality of the product and  the 
attraction advertising variables has a significant influence on purchasing decisions partially. 
Keywords: quality of product, advertising appeal, the decision of purchase 
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Perkembangan dunia saat ini yang berjalan 
semakin pesat menyebabkan gaya hidup manusia 
menjadi lebih maju dan kemampuan manusia 
menjadi semakin pintar sehingga membuat manusia 
menjadi lebih selektif dalam memilih produk atau 
jasa yang akan digunakan. Selain menyebabkan 
gaya hidup yang semakin maju dan kemampuan 
manusia yang semakin pintar, perkembangan dunia 
juga menciptakan suatu persaingan bisnis yang 
semakin ketat. Kemampuan konsumen yang 
semakin pintar dan selektif dalam memilih suatu 
produk yang akan dikonsumsi, menyebabkan 
persaingan bisnis yang cukup ketat. Pada 
perkembangan di era globalisasi ini menuntut 
perusahaan harus mampu bersikap dan bertindak 
secara cepat dan tepat dalam menghadapi 
persaingan di lingkungan bisnis. Syarat yang harus 
dipenuhi oleh suatu perusahaan agar dapat 
mencapai sukses dalam persaingan bisnis adalah 
perusahaan harus berusaha mencapai tujuan untuk 
menciptakan dan mempertahankan pelanggan. Agar 
tujuan perusahaan tersebut tercapai, maka 
perusahaan harus berusaha untuk menghasilkan, 
menginformasikan, dan menyampaikan barang atau 
jasa kepada konsumen dengan kualitas dan harga 
yang terbaik. Dengan demikian, kelangsungan 
hidup perusahaan sebagai organisasi dapat tercapai 
dengan berusaha memenuhi kebutuhan dan 
keinginan para konsumen. 
Hal ini mendorong perusahaan untuk 
menjaring pelanggan sebanyak-banyaknya. Jika 
perusahaan dapat menjaring pelanggan sebanyak – 
banyaknya tentu perusahaan tersebut akan dapat 
memperoleh keuntungan yang besar pula. Sehingga 
perusahaan akan dapat mempertahankan 
kelangsungan hidup perusahaannya untuk jangka 
panjang. Gaya hidup konsumen yang semakin 
berubah dan berkembang memberikan peluang bagi 
perusahaan untuk menciptakan suatu produk, yang 
akhirnya menyebabkan banyaknya jenis merek 
produk yang ditawarkan kepada konsumen, 
sehingga menyebabkan konsumen menjadi lebih 
selektif memilih merek apa yang akan mereka 
konsumsi. Minum kopi merupakan gaya hidup yang 
cukup berkembang dikalangan masyarakat. Hal ini 
tidak hanya merupakan gaya hidup bahkan sudah 
menjadi kebiasaan bagi masyarakat pecinta kopi. 
Hal ini ditunjukan dengan meningkatnya konsumsi 
kopi di Indonesia. Pada tahun 2013/2014 konsumsi 
kopi di Indonesia sebanyak 2.490.000 kantong kopi, 
sedangkan pada tahun 2014 / 2015 konsumsi kopi 
di Indonesia meningkat menjadi 2.580.000 kantong. 
Meningkatnya konsumsi kopi di Indonesia 
ini memberikan peluang bagi perusahaan-
perusahaan untuk menciptakan produk kopi, dimana 
perusahaan memperhatikan apa yang dibutuhkan 
dan apa yang diinginkan konsumen dari kopi. 
Perusahaan juga memperhatikan kualitas rasa, harga 
yang akan ditawarkan, sistem promosi yang akan 
digunakan, dan distribusi penjualan produk kopi 
yang telah dihasilkan. Banyaknya perusahaan yang 
menghasilkan produk kopi, maka banyak pula 
merek kopi yang ditawarkan kepada konsumen. Hal 
tersebut menjadikan konsumen dapat menentukan 
pilihannya sesuai dengan apa yang diinginkan. 
Perusahaan - perusahaan yang mengeluarkan 
produk kopi harus mampu bersaing dalam dunia 
bisnis. Perusahaan harus mampu menjaring 
konsumen baru dan mempertahankan konsumen 
yang telah setia kepada produknya. Untuk 
menjaring pelanggan sebanyak-banyaknya 
perusahaan harus mampu mengenal dan mengetahui 
apa yang menjadi kebutuhan dan keinginan 
konsumen. Selain itu, perusahaan juga harus 
mencari informasi mengenai apa yang diharapkan 
konsumen dari suatu produk, dengan tujuan agar 
perusahaan dapat selalu menciptakan produk yang 
sesuai dengan keinginan dan kebutuhan calon 
konsumen sehingga konsumen memutuskan untuk 
melakukan tindakan pembelian. Menurut Buchari 
(2004) keputusan pembelian merupakan tindakan 
konsumen membeli suatu produk atau suatu barang 
yang disediakan oleh sebuah toko. Para konsumen 
dipengaruhi oleh informasi mengenai produk, 
harga, distribusi dan promosi. Kualitas produk 
disesuaikan dengan kebutuhan dan keinginan 
konsumen, harga disesuaikan dengan kemampuan 
pembeli untuk membayar produk, dibuat tempat 
yang tersedia bagi pelanggan untuk membeli 
(tempat/distribusi), dan dipromosikan agar 
konsumen mengetahui informasi yang diperlukan 
tentang produk yang ditawarkan. 
Perusahaan menawarkan kualitas 
produknya dengan keistimewaannya masing-
masing, karena kualitas produk merupakan salah 
satu kriteria bagi konsumen untuk memutuskan 
melakukan pembelian suatu produk (Grunert et al 
dalam Ackaradejruangsri, 1996 : 15). Perusahaan 
lebih mengacu pada manfaat fungsional dan 
manfaat psikologis yang diberikan oleh produk 
(Steenkamp dalam Ackaradejruangsri, 1990 : 15). 
Namun, untuk menjaga keefketifan dan 
keefisiensian pasar, perusahaan harus 
mengumpulkan informasi tentang apa yang 
diinginkan dan dibutuhkan oleh konsumen, karena 
konsumen memiliki nilai dan metode masing – 
masing untuk menilai suatu kualitas produk. 
Banyak penelitian yang mengungkapkan bahwa 
konsumen mnyimpulkan kualitas produk 
berdasarkan harga yang ditawarkan 
(Ackaradejruangsri, 2013 : 15). 
Keputusan pembelian adalah keputusan 
konsumen mengenai preferensi atas merek- merek 
yang ada di dalam kumpulan pilihan (Kotler dan 
Keler, 2009 : 188). Perilaku pembelian seseorang 
dapat dikatakan sesuatu yang unik, karena 
preferensi dan sikap terhadap obyek setiap orang 
berbeda. Selain itu konsumen berasal dari beberapa 
segmen, sehingga apa yang diinginkan dan 
dibutuhkan juga berbeda. Konsumen dalam 
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mengambil keputusan untuk membeli suatu produk 
yang ditawarkan banyak dipengaruhi oleh 
persepsinya terhadap price, product, promotion, 
place (marketing mix) yang telah diterapkan oleh 
perusahaan selama ini (Kotler dan Keller, 
2009:226). Masih terdapat banyak faktor yang 
berpengaruh terhadap keputusan pembelian. 
Produsen perlu memahami perilaku konsumen 
terhadap produk atau merek yang ada di pasar, 
selanjutnya perlu dilakukan berbagai cara untuk 
membuat konsumen tertarik terhadap produk yang 
dihasilkan.  
Daya tarik iklan atau power of impression 
dari suatu iklan adalah seberapa besar iklan mampu 
memukau atau menarik perhatian pemirsanya 
Indiarto,2006 (dalam Yemima, 2012). Pengukuran 
daya tarik iklan menurut Russel, 1992 (dalam 
Yemima 2012) dapat disimpulkan sebagai berikut: 
endorser, storyboard, script, musik/jingle, slogan. 
Dalam hal promosi, iklan memiliki pengaruh untuk 
dapat menarik minat beli konsumen dan 
menumbuhkan prioritas membeli konsumen. Jika 
suatu produk dipromosikan lebih sering, konsumen 
akan memiliki kesempatan lebih besar untuk dapat 
mengingat produk tersebut dengan lebih baik. 
Dengan demikian, iklan harus semakin gencar 
dilakukan sehingga dapat mempengaruhi konsumen 
untuk membeli. Penelitian yang dilakukan oleh 
Saputro (2012) menjelaskan bahwa iklan memiliki 
pengaruh yang besar terhadap konsumen dalam 
melakukan keputusan pembelian. Penelitian lain 
yang dilakukan oleh Bachriansyah (2011) 
menjelaskan bahwa daya tarik iklan memiliki 
pengaruh besar terhadap konsumen dalam 
melakukan keputusan pembelian. Sebuah iklan akan 
mampu menciptakan satu trend bahasa, perilaku 
konsumtif yang setara, akibat ditayangkan 
berulang-ulang. Pesan iklan yang baik adalah suatu 
pesan yang mudah diingat oleh konsumen, dengan 
intensitas kalimat yang singkat, padat, dan jelas. 
Slogan iklan jarang yang membentuk kalimat. Kata-
kata iklan yang paling mengena tak bisa menjadi 
sebuah kalimat. Namun, lebih banyak didasarkan 
pada pengemasan bahasa yang lebih ringan dan 
enak didengar. 
Rumusan Masalah 
              Berdasarkan identifikasi masalah yang 
diuraikan di atas, maka rumusan masalah yang 
diajukan sebagai berikut: 
1. Apakah kualitas produk dan daya tarik 
iklan berpengaruh terhadap keputusan 
pembelian produk kopi Torabika Creamy 
Latte pada Mahasiswa Universitas Negeri 
Surabaya secara parsial?  
2. Apakah kualitas produk dan daya tarik 
iklan berpengaruh terhadap keputusan 
pembelian produk kopi Torabika Creamy 
Latte pada Mahasiswa Universitas Negeri 
Surabaya secara simultan? 
 
Tujuan Penelitian 
Tujuan  dari dilakukannya penelitian ini yaitu 
untuk mengetahui: 
1. Untuk menganalisis kualitas produk dan 
daya tarik iklan berpengaruh terhadap 
keputusan pembelian produk kopi 
Torabika Creamy Latte pada Mahasiswa 
Universitas Negeri Surabaya secara parsial 
2. Untuk menganalisis kualitas produk dan 
daya tarik iklan berpengaruh terhadap 
keputusan pembelian produk kopi 
Torabika Creamy Latte pada Mahasiswa 




  Pengertian perilaku konsumen menurut 
Shiffman dan Kanuk (dalam Sumarwan, 2011:4) 
adalah “Consumer behavior can be defined as the 
behavior that customer display in searching for, 
purchasing, using, evaluating, and disposing of 
products, services, and ideas they expect will satisfy 
they needs”. Pengertian tersebut berarti perilaku 
yang diperhatikan konsumen dalam mencari, 
membeli, menggunakan, mengevaluasi dan 
mengabaikan produk, jasa, atau ide yang 
diharapkan dapat memuaskan konsumen untuk 
dapat memuaskan kebutuhannya dengan 
mengkonsumsi produk atau jasa yang ditawarkan. 
Menurut Engel dkk (dalam Sumarwan, 
2011:4), perilaku konsumen dapat didefinisikan 
sebagai: “… Those activities directly involved in 
obtaining, consuming, and disposing of product and 
service, including the decision process that precede 
and follow these action.” Perilaku konsumen 
sebagai tindakan yang langsung terlibat dlam 
mendapatkan, mengkonsumsi, dan menghabiskan 
produk dan jasa, termasuk proses keputusan yang 
mendahului dan menyusul tindakan. 
 Dari definisi di atas, dapat disimpulkan 
bahwa perilaku konsumen adalah segala aktivitas 
konsumen dalam mendapatkan, mengkonsumsi, 
atau mempergunakan barang dan jasa, termasuk 
pengambilan keputusan pada persiapan dan 
pelaksanaan kegiatan tersebut.  
Model Perilaku Konsumen 
Dalam studi perilaku konsumen, perlu 
adanya model perilaku konsumen. Dua tujuan 
utama dari sebuah model, yaitu untuk 
mengembangkan teori dalam penelitian perilaku 
konsumen dan mempermudah dalam mempelajari 
apa yang telah diketahui mengenai perilaku 
konsumen (Mangkunegara, 2002:21). 
Menurut Mangkunegara (2002:21) “Model 
perilaku konsumen adalah suatu skema atau 
kerangka kerja yang disederhanakan untuk 
menggambarkan aktivitas-aktivitas konsumen”.  
          Menurut Zaltman dan Wallendorf (dalam 
Mangkunegara, 2002:21), “… a model is a 
representation of something (in our case, a 
process).” Suatu model adalah sesuatu yang 
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mewakili sesuatu dalam hal ini adalah suatu proses. 
           Dari kedua definisi di atas dapat disimpulkan 
bahwa model perilaku konsumen adalah 
keseluruhan aktivitas-aktivitas konsumen yang 
disederhanakan menjadi bentuk kerangka kerja atau 
skema. Tujuan model perilaku konsumen adalah 
mengembangkan teori dan penelitian serta 
mempermudah mempelajari perilaku konsumen. 
Fungsinya terdiri atas deskriptif, prediktif, 
explanation, dan pengendalian. 
Keputusan Pembelian 
Keputusan pembelian adalah keputusan 
konsumen mengenai preferensi atas merek- merek 
yang ada di dalam kumpulan pilihan (Kotler dan 
Keler, 2009 : 188).  
Menurut Schiffman dan Kanuk (dalam 
Sumarwan, 2011:357) mendefinisikan “Suatu 
keputusan sebagai pemilihan suatu tindakan dari 
dua atau lebih pilihan alternative. Seorang 
konsumen yang hendak melakukan pembelian maka 
harus memiliki pilihan alternative. 
Dari beberapa definisi para ahli tersebut 
dapat disimpulkan bahwa keputusan pembelian 
adalah tindakan yang dilakukan oleh konsumen 
untuk dapat memilih merek yang disukai dari 
beberapa alternatif yang ada dalam rangka 
memenuhi kebutuhan dan keinginannya.  
Perilaku konsumen akan menentukkan 
proses pengambilan keputusan dalam pembelian 
mereka, proses tersebut merupakan sebuah 
pendekatan penyesuaian masalah yang masalah, 
pencarian informasi, penilaian alternatif, membuat 
keputusan, dan perilaku pasca pembelian. 
Lima tahap proses pengambilan keputusan 
pembelian (Kotler,2009: 184) 
 
 
Ada lima tahap yang dilalui konsumen 
dalam proses pengambilan keputusan pembelian 
dapat dirumuskan sebagai berikut : 
a. Pengenalan Masalah 
Proses pembelian dimulai dengan 
pengenalan masalah atau kebutuhan. Jika kebutuhan 
diketahui maka konsumen akan serta memahami 
kebutuhan yang belum perlu segera dipenuhi atau 
masalah dapat ditunda pemenuhannya, serta 
kebutuhan yang sama-sama harus segera dipenuhi. 
Jadi pada tahap inilah proses pembelian itu mulai 
dilakukan. 
b. Pencarian Informasi 
Seorang konsumen yang telah mengetahui 
kebutuhannya dapat atau tidak dapat mencari 
informasi lebih lanjut jika dorongan kebutuhan itu 
kuat, jika tidak kuat  maka kebutuhan konsumen itu 
hanya akan menjadi ingatan belaka. Konsumen 
mungkin melakukan pencarian lebih banyak atau 
segera aktif mencari informasi yang mendasari 
kebutuhan ini. 
c. Penilaian Alternatif 
Setelah melakukan pencarian informasi 
sebanyak mungkin, konsumen menggunakan 
informasi untuk mengevaluasi beberapa merek 
alternatif dalam satu susunan pilihan. 
d. Keputusan Pembelian 
Jika keputusan yang diambil adalah 
membeli, maka pembeli akan menjumpai 
serangkaian keputusan yang menyangkut jenis 
pembelian, waktu pembelian, dan cara pembelian.  
e. Perilaku setelah Membeli 
Setelah membeli suatu produk, konsumen 
akan mengalami beberapa tingkatan kepuasan atau 
ketidakpuasan yang dirasakan, ada kemungkinan 
bahwa pembeli memiliki ketidakpuasan setelah 
melakukan pembelian karena tidak sesuai dengan 
keinginan atau gambaran sebelumnya, dan lain 
sebagainya. 
Berdasarkan pendapat diatas dapat 
disimpulkan bahwa keputusan pembelian adalah 
suatu proses pengambilan keputusan akan 
pembelian yang mencangkup penentuan apa yang 
akan dibeli atau tidak akan melakukan pembelian. 
Sedangkan keputusan pembelian yang dimaksud 
dalam penelitian ini adalah serangkaian proses 
keputusan pembelian yang dilakukan konsumen 
dalam rangka memilih barang/produk. 
Kualitas Produk 
Menurut (Hansen dan Mowen, 1994 : dalam 
Bacriansyah,2011:36 ) kualitas adalah “Quality is 
the degree orgrade of excellence: in this sense 
quality is a relative measure of goodness.” Menurut 
pendapat ini bahwa kualitas adalah kesesuaian 
terhadap karakter dari suatu produk / jasa yang 
didesain untuk memenuhi kebutuhan tertentu di 
bawah kondisi tertentu. 
Menurut Fandy Tjiptono ( 2002 : 76) dalam 
memberikan definisi mengenai kualitas, yaitu : “ 
suatu kondisi dinamis yang berhubungan dengan 
produk, jasa, manusia dan lingkungan yang 
memenuhi atau melebihi standar ( harapan ) yang 
telah ditetapkan“. 
Menurut Philip Kotler & Kevin Lane Keller 
(2007: 4), memberikan definisi tentang produk 
sebagai berikut :  
“ produk adalah segala sesuatu yang dapat 
ditawarkan kedalam pasar untuk diperhatikan, 
dimiliki, dipakai atau dikonsumsi sehingga dapat 
memuaskan suatu keinginan / semua kebutuhan “. 
Produk-produk yang dipasarkan meliputi barang 
fisik, jasa, pengalaman, acara-acara, orang, tempat, 
property, organisasi, dan gagasan. 
(Cronin & Taylor, 1992; Pasuraman 
Zeithaml & Berry 1996 dalam Lukman Hakim 
2005) mengatakan bahwa kualitas produk seringkali 
menjadi acuan utama dalam membangun strategi 
pemasaran dan ikut menentukan keputusan 
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pembelian serta kepuasan pelanggan. Karena 
kualitas produk yang paling baiklah yang akan lebih 
dipilih oleh konsumen. 
Berdasarkan beberapa pendapat diatas, 
maka dapat disimpulkan bahwa kualitas produk 
adalah kesesuaian terhadap karakter dari suatu 
produk / jasa yang menjadi acuan dalam 
menentukan kepuasan konsumen.  
Pengukuran Kualitas Produk 
Menurut Jones (1998) faktor-faktor 
yang mempengaruhi kualitas makanan adalah : 
a. Penampilan (performance) 
Pengekspresian “kelihatan cukup enak 
untuk dimakan”. Makanan yang tampak baik 
saat disajikan di atas piring merupakan faktor 
utama yang diperhatikan oleh penyedia 
makanan untuk menarik konsumen. Penyedia 
jasa menyediakan banyak waktu dan tenaga 
untuk meyakinkan bahwa mereka menjual 
produk yang berpenampilan menarik. 
b. Aroma (smell) 
Aroma adalah hal kedua yang mempengaruhi 
reaksi konsumen atas makanannya. Makanan di 
Restoran Indian atau membeli iklan tidak akan 
sama tanpa aroma tertentu yang dimilikinya. 
a. Rasa (taste) 
Rasa dihasilkan dari indera perasa dari lidah 
yang hanya dapat mengenali empat macam rasa 
dasar yaitu asin, asam, manis, dan pahit. 
Variasi empat rasa ini dikombinasikan untuk 
menciptakan rasa yang unik dari suatu 
makanan. 
b. Tekstur (texture) 
Ada banyak sekali tekstur makanan misalnya 
kasar atau halus, keras atau lembut, cair atau 
padat, kering atau lembab dan liat atau lunak. 
c. Suhu (temperature) 
Sebaian konsumen menyukai variasi suhu yang 
berbeda dari makanan yang dengan makanan 
yang lainnya. Menikmati makanan sesuai 
dengan temperatur atau suhu juga dapat 
mempengaruhi rasa. 
Sedangkan menurut Sukresno (dalam 
Yemima,2012) dimensi kualitas untuk produk 
khususnya makanan terdiri dari: 
a. Cita rasa makanan 
Cita rasa yang dihasilkan makanan dan 
biasanya tergantung pada kualitas bahan baku 
serta resep yang digunakan untuk mengolah 
bahan baku sampai menjadi makanan cepat 
saji. 
b. Aroma makanan 
Aroma makanan merupakan cita rasa yang 
diperoleh dari indera penciuman. Jika sebuah 
makanan dari aromanya bisa membangkitkan 
selera makan, maka makanan tersebut dianggap 
lebih berkualitas. 
c. Daya tahan makanan sebelum dikonsumsi 
Daya tahan makanan merupakan kemampuan 
makanan untuk tidak berubah baik rasa, aroma, 
maupun warna ketika dikonsumsi lain waktu 
setelah disajikan. 
d. Penampilan fisik makanan 
Penampilan fisik makanan meliputi warna 
makanan dan kesesuaian antara kuantitas 
makanan dengan kemasan. Misalnya piring, 
mangkuk, dan lain sebagainya. Makanan 
dianggap berkualitas dari penampilan fisiknya 
jika penampilan fisik tersebut membangkitkan 
selera makan dan menarik. 
Daya Tarik Iklan 
Dalam dunia usaha pemasaran, kegiatan 
memperkenalkan produk, meyakinkan dan 
mengingatkan kembali manfaat produk kepada 
pembeli disebut sebagai kegiatan promosi. Kegiatan 
promosi dengan mempergunakan media komunikasi 
massa maka dapat disebut periklanan. Periklanan 
menurut Swasta dan Irawan (1997 : 350) 
merupakan bentuk presentasi dan promosi non 
pribadi tentang ide, barang, dan jasa yang dibayar 
oleh sponsor tertentu. Swasta dan Irawan (1997 : 
350) menjelaskan bahwa maksud dari sponsor 
diatas adalah pihak-pihak yang bisa menjadi 
sponsor, yaitu tidak hanya perusahaan saja, tetapi 
juga lembaga non laba (seperti lembaga 
pemerintahan, perguruan tinggi, dan sebagainya) 
dan individu-individu. 
Fungsi iklan dalam pemasaran adalah 
memperkuat dorongan kebutuhan dan keinginan 
konsumen terhadap suatu produk untuk mencapai 
pemenuhan kepuasannya. Agar iklan berhasil 
merangsang tindakan pembeli, menurut 
(Djayakusumah, 1982 : dalam Pujiyanto, 2003) 
setidaknya harus memenuhi kriteria AIDCDA yaitu: 
Attention : mengandung daya tarik, Interest : 
mengandung perhatian dan minat, Desire : 
memunculkan keinginan untuk mencoba atau 
memiliki, Conviction : menimbulkan keyakinan 
terhadap produk, Decision : menghasilkan kepuasan 
terhadap produk, Action : mengarah tindakan untuk 
membeli. 
Berdasarkan konsep AIDCDA, promosi 
periklanan harus diperlukan pengetahuan yang 
cukup tentang pola perilaku, kebutuhan, dan 
segmen pasar. Konsep tersebut diharapkan 
konsumen dapat melakukan pembelian 
berkesinambungan. Segala daya upaya iklan dengan 
gaya bahasa persuasinya berusaha membuat 
konsumen untuk mengkonsumsi, yang tidak 
memperdulikan status sosialnya. 
Konsumen akan merasa dekat dengan 
perusahaan apabila mendapatkan informasi seputar 
perusahaan dan info merek produk yang 
bersangkutan. Iklan menunjukkan seberapa besar 
niat perusahaan untuk melayani kepentingan 
konsumen.  
Iklan yang berarti pesan yang menawarkan 
suatu produk yang ditujukan kepada masyarakat 
melalui suatu media  ( Kasali, 1995 : dalam 
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Pujiyanto, 2003).  penelitian yang dilakukan oleh 
purnomo (2009) mengatakan bahwa televisi 
merupakan media elektronik yang potensial untuk 
mempengaruhi masyarakat. Bebrapa faktor untuk 
mendapatkan tanggapan atas iklan yang baikmaka 
iklan tersebut harus mempunyai frekuensi 
penayangan yang cukup banyak supaya konsumen 
dapat memperhatikan atau melihat tayangan iklan. 
Iklan merupakan sarana komunikasi terhadap 
produk yang disampaikan melalui berbagai media 
dengan biaya pemrakarsa agar masyarakat tertarik 
untuk menyetujui dan mengikuti  ( Pujiyanto, 2003 
) . Iklan merupakan media informasi yang dibuat 
sedemikian rupa agar dapat menarik minat 
khalayak, orisinal, serta memiliki karakteristik 
tertentu dan persuasif sehingga para konsumen atau 
khalayak secara suka rela terdorong untuk 
melakukan sesuatu tindakan sesuai dengan yang 
diinginkan pengiklan  ( Jefkins, 1997 : dalam 
Pujiyanto, 2003 ) . 
Penelitian yang dilakukan oleh Purnomo, dan 
Mudiantono  (2005). Upaya meningkatkan kinerja 
pemasaran dapat secara optimal dicapai apabila 
perusahaan memiliki keunggulan bersaing. Untuk 
memperoleh keunggulan bersaing, perusahaan 
membutuhkan pengetahuan mengenai segmentasi 
pasar, periklanan, dan ekuitas merek. Hasil dari 
penelitian ini adalah adanya pengaruh yang 
signifikan antara variabel periklanan terhadap 
kinerja pemasaran. 
Menurut Wells, Burnett, dan Moriarty, 1995 
(dalam Dwityanti, 2008), melalui iklan, orang dapat 
mempunyai opini yang menyenangkan atau tidak 
menyenangkan terhadap produk yang diiklankan. 
Selain itu mereka juga mengatakan bahwa iklan 
mampu menciptakan daya tarik yang dapat 
membuat produk yang diiklankan menjadi menarik 
bagi konsumen. 
Sebuah iklan itu harus berani menawarkan 
suatu kreativitas, agar dimata konsumen terlihat 
berbeda atau unik dari iklan-iklan yang lainnya dan 
dalam penyampaian pesan pun harus jelas dan 
terarah. Dan agar dapat menciptakan daya tarik 
tersendiri terhadap produk yang di iklankan 
tersebut, sehingga akan terciptanya sebuah 
keputusan membeli terhadap produk tersebut. 
Dengan demikian, menurut Swastha Irawan 
(1997) secara umum dapat dikatakan bahwa tujuan 
periklanan adalah untuk meningkatkan penjualan 
yang menguntungkan. 
METODE PENELITIAN 
 Jenis penelitian yang digunakan adalah 
penelitian deskriptif dengan pendekatan kuantitatif. 
Populasi dan teknik sampling 
 Populasi adalah gabungan seluruh elemen 
yang memiliki serangkaian karakteristik serupa 
yang mencakup semesta untuk kepentingan masalah 
riset pemasaran (Maholtra, 2005:343). Sedangkan 
menurut Sugiyono (2006:55) Populasi adalah 
wilayah generalisasi yang terdiri atas obyek atau 
subyek yang mempunyai kualitas dan karakteristik 
tertentu yang ditetapkan oleh peneliti untuk 
dipelajari dan kemudian ditarik kesimpulannya. 
 Target Populasi dalam penelitian ini adalah 
mahasiswa Universitas Negeri Surabaya yang 
pernah mengkonsumsi dan membeli Kopi Torabika 
Creamy Latte. Jumlah sampel dalam penelitian ini 
mengacu pada jumlah penentuan besarnya sampel 
yang dikemukakan dalam Maholtra. Jumlah sampel 
yang diperlukan adalah paling sedikit 4 atau 5 kali 
dari jumlah item yang diteliti (Maholtra, 1996:240). 
Karena jumlah item yang diteliti sebanyak 20 item 
dan dikalikan 5, maka jumlah sampel sebanyak 100 
responden. Peneliti menambah jumlah sampel 
sebanyak 10% dari jumlah sampel. Maka jumlah 
sampel secara keseluruhan adalah sebanyak 110 
responden. 
Instrumen Penelitian 
 Untuk memperoleh data, maka instrument 
penelitian yang digunakan dalam penelitian ini 
adalah angket. Berikut adalah kisi-kisi angket yang 
akan digunakan dalam penelitian ini: 
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Sumber: diolah peneliti 
Adapun pengukuran yang dilakukan dengan 
menggunakan skala likert. Skala Likert adalah skala 
pengukuran dengan empat kategori responden yang 
berkisar “sangat setuju” hingga “sangat tidak setuju” 
yang mengharuskan responden memerlukan drajat 
persetujuan dan ketidaksetujuan mereka terhadap 
masing-masing dari serangkaian pernyataan 
mengenai objek stimulus (Sarwono 2010) dalam 
Ayu Anastasya (2014). 
Peneliti tidak menggunakan skala netral 
karena untuk mendapatkan jawaban yang pasti dari 
responden terkait dengan sikap dan pendapatnya 
sebagai konsumen. Hal ini dimaksudkan agar 
peneliti mendapatkan jawaban dari responden 
dengan gradasi sangat positif hingga sangat 
negative. Pada penelitian tentang perilaku 
konsumen jawaban netral dianggap bias sehingga 
jawaban konsumen tidak memihak atau tidak dapat 
ditentukan dengan pasti. Keputusan ini dapat 
membuat  jawaban responden sulit ditentukan 
kecondongannya oleh peneliti. 
Teknik Pengumpulan Data 
Untuk mendukung penelitian ini, teknik yang 
digunakan dalam pengumpulan data melalui teknik 
angket. Angket merupakan cara pengumpulan data 
dengan memberikan daftar pertanyaan kepada 
responden untuk diteliti. Dalam penelitian ini 
angket diperoleh untuk memperoleh data primer. 
Untuk memudahkan responden dalam menjawab, 
maka menggunakan angket yang tertutup, dimana 
responden hanya menjawab dengan cara memiliki 
salah satu jawaban yang sesuai dan telah 
disediakan. Dalam kuesioner ini digunakan skala 




Uji instrument pada penelitian ini terbagi 
menjadi dua yaitu, uji validitas dan uji reliabilitas. 
Hasil uji validitas dengan menggunakan program 
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SPSS 18.0 for windows diperoleh hasil sebagai 
berikut: 
Tabel 2 










Kualitas Produk (X1) 
Rasa (X1.1) 





X1.2.2 0,872 Valid 





X1.3.2 0,742 Valid 









X1.5.2 0,599 Valid 





X2.1.2 0,624 Valid 
Jingle (X2.2) 
X2.2.1 0,445 0,444 Valid 
Storyboard (X2.3) 
X2.3.1 0,535 0,444 Valid 
Script (X2.4) 
X2.4.1 0,451 0,444 Valid 
Slogan (X2.5) 
X2.5.1 0,599 0,444 Valid 




Y2 0,872 Valid 
Y3 0,928 Valid 
Y4 0,872 Valid 
Sumber: SPSS 18.0 (data diolah peneliti) 
            Berdasarkan tabel 2 dapat dilihat bahwa 
nilai sig hitung dalam instrumen penelitian yang 
digunakan semuanya mempunyai nilai yang lebih 
kecil dari 0,05. Sehingga dapat disimpulkan bahwa 
indikator pada instrumen penelitian dinyatakan 
valid.  
Uji Reliabilitas 
Reliabilitas (keandalan) merupakan ukuran 
suatu kestabilan dan konsistensi responden dalam 
menjawab angket atau konstruk soal. 
 Reliabilitas suatu konstruk variabel 
dikatakan baik jika memiliki nilai cronbach’s Alpha 
> dari 0,60 (Nugroho, 2005:72). 
 







Kualitas Produk (X1) 
X1 0,911 0,60 Reliabel 
Daya Tarik Iklan (X2) 
X2 0,905 0,60 Reliabel 
Keputusan Pembelian (Y) 
Y 0,908 0,60 Reliabel 
 
Dapat disimpulkan bahwa semua item 
instrument atau angket yang digunakan sudah 
reliabel. 
Uji Asumsi Klasik 
Pengujian asumsi klasik dilakukan untuk 
mengetahui kondisi data yang ada agar dapat 
menentukan model analisis yang tepat. Untuk uji 
asumsi klasik dalam penelitian ini menggunakan uji 
normalitas, uji multikolinieritas dan uji 
heterokedastisitas. 
Teknik Analisis Data 
Pada penelitian ini menggunakan regresi 
liner berganda karena terdiri dari dua variabel 
bebas, yaitu kualitas produk (X1), dan daya tarik 
iklan (X2). 
Perhitungan analisis data menggunakan 
program SPSS for windows. Karena dalam 
penelitian ini terdapat dua variabel bebas, maka 
persamaan regresi yang dapat digunakan adalah 
sebagai berikut :  
Y = a + b1X1 + b2X2 + e 
Dimana : 
Y : Keputusan Pembelian 
a : Konstanta 
b1,b2 : Koefisien regresi (intercept) 
X1 : Variabel yang mewakili kualitas 
produk 
X2 : Variabel yang mewakili daya tarik 
iklan. 
Uji Hipotesis Penelitian 
Untuk menguji hipotesis digunakan alat uji 
statistik untuk mengetahui pengaruh kedua variabel 
menggunakan Uji F dan Uji T. 
HASIL DAN PEMBAHASAN 
Hasil Analisis Data 
1. Uji Asumsi Klasik 
a. Uji Multikolinieritas 
Uji multikolineritas bertujuan untuk 
menguji apakah model regresi ditemuka 
adanya korelasi antar variabel bebas. Model 
regresi yang baik seharusnya tidak terjadi 
korelasi antar variabel bebas. Untuk 
mendeteksi ada atau tidaknya 
multikolineritas di dalam model regresi, 
dapat dilakukan langkah-langkah sebagai 
berikut: 
1. Mempunyai nilai Variance Inflation 
Factor (VIF)< 10 
2. Mempunyai nilai tolerance > 0,10 
Tabel 6 




Model Collinearity Statistics 
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Tolerance VIF 
1 (Constant)   
x1.total .995 1.005 
x2.total .995 1.005 
a. Dependent Variable: y1.total 
 Sumber : Output SPSS 18.0 for Wndows 
Berdasarkan tabel  6 di atas, diketahui 
nilai Tolerance dari kedua variabel 
independen lebih dari 0,1 yaitu sebesar 1,000 
dan nilai VIF dari kedua variabel tersebut 
kurang dari 10 yaitu sebesa 1,000. Dengan 
demikian model regresi ini tidak terjadi 
multikolineritas asumsi non multikolinearitas 
dapat terpenuhi 
b. Uji Normalitas 




Hasil Uji Normalitas Kolmogorov –Smirnov 


















Kolmogorov-Smirnov Z 3.209 
Asymp. Sig. (2-tailed) .000 
a. Test distribution is Normal. 
b. Calculated from data. 
Sumber : Output SPSS 18.0 for Wndows 
Dari tabel 7 terlihat bahwa nilai  
Kolmogorov-Smirnov sebesar 1.321 dan 
nilai Asyimp. Sig sebesar 0,61, yang berarti 
hasil tersebut lebih besar dari nilai sig 0,5.  
Berdasar hasil tersebut, data dalam 
penelitian ini memenuhi uji normalitas. 
c. Uji Heterokedastisitas 
Berikut ini hasil uji Heterokedastisitas: 
 
Gambar 2 Hasil Uji Normalitas P-Plot 
Sumber: Hasil Output SPSS 16.0 for 
Windows 
Dari gambar 2 terlihat bahwa penyebaran 
residual adalah tidak teratur. Hal tersebut 
dapat dilihat dari plot yang terpencar serta 
tidak membentuk suatu pola tertentu. 
Sehingga dapat disimpulkan bahwa model 
regresi sederhana bebas dari 
heterokedastisitas.  
2. Analisis Regresi Sederhana 
Hasil uji regresi sederhana berikut ini: 
Tabel 8 












1 (Constant) 20.023 .2.371  
Brand 
Image  
.078 .030 .236 
    
 
a. Dependent Variable: 
YTOTAL 
          
  Sumber : Output SPSS 16.0, data diolah 
Dari tabel diatas dapat diperoleh 
persamaan regresi linier berganda sebagai 
berikut: 
Y = 20,023 + 2,371 + e 
Keterangan: 
Y = Keputusan Pembelian 
X1 = Brand Image 
      e      = Variabel eror 
Penjelasan:  
1. Konstanta sebesar 20,023 menyatakan bahwa 
jika tidak ada nilai Brand Image  maka nilai 
Keputusan Pembelian yang dihasilkan adalah 
sebesar 20,023. Maknanya jika konsumen 
Dealer Honda Panji Perkasa Perdana 
Sidoarjo tidak terpengaruh oleh Brand Image  
maka keputusan pembelian akan merendah. 
2. Nilai koefisien regresi Brand Image  sebesar 
0,078 menyatakan bahwa setiap penambahan 
1 nilai brand  image, maka nilai keputusan 
pembelian  akan naik sebesar 0,078. 
Maknanya adalah bila Brand Image  yang 
dipilih oleh konsumen Dealer Honda Panji 
Perkasa Perdana Sidoarjo adalah tinggi maka 
akan tercipta keputusan pembelian yang kuat 
dan sebaliknya jika Brand Image  yang 
dipilih oleh konsumen Dealer Honda Panji 
Perkasa Perdana Sidoarjo  adalah rendah 
maka akan tercipta keputusan pembelian 
yang merendah 
3. Koefisien determinasi (R2) 
Berikut ini adalah Hasil koofisien determinasi: 
Tabel 9 









Std. Error of 
the Estimate 
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 .002 -.017 .65706 
Sumber : Output SPSS 16.0 for Wndows 
Berdasarkan tabel  3.6 di atas, diketahui 
nilai Tolerance dari kedua variabel independen 
lebih dari 0,1 yaitu sebesar 1,000 dan nilai VIF 
dari kedua variabel tersebut kurang dari 10 yaitu 
sebesa 1,000. Dengan demikian model regresi 
ini tidak terjadi multikolineritas asumsi non 
multikolinearitas dapat terpenuhi 
4. Uji Hipotesis 
a. Uji t 
Berikut ini adalah Hasil uji t: 
Tabel 10 






































      
  Sumber : Output SPSS 18.0 for Wndows 
Berdasarkan tabel 11 dapat dilihat bahwa 
hasil perhitungan Uji t adalah sebagai 
berikut: 
1) Nilai thitung pada variabel kualitas produk 
(X1) adalah sebesar 4,413 dengan 
signifikansi 0,000. Karena tingkat 
signifikansi 0,000 < 0,05 maka H1 
diterima. Hal tersebut menunjukkan 
bahwa “Terdapat Pengaruh signifikan 
Kualitas Produk Terhadap Kepuasan 
Pelanggan Kober Mie Setan Jalan Kaca 
Piring Nomor 14 Surabaya”  
2) Nilai thitung pada variabel kualitas layanan 
(X2) adalah sebesar 3,773 dengan tingkat 
signifikansi 0,000. Karena tingkat 
signifikansi 0,000 < 0,05 maka H2 
diterima. Hal tersebut menunjukkan 
bahwa “Terdapat Pengaruh signifikan 
Kualitas Layanan Terhadap Kepuasan 
Pelanggan Kober Mie Setan Jalan Kaca 
Piring Nomor 14 Surabaya” . 
Pembahasan 
Berdasarkan hasil penelitian dari hasil angket 
yang telah disebarkan pada responden yang 
melakukan keputusan pembelian poroduk Kopi 
Torabika Creamy Latte pada mahsiswa Universitas 
Negeri Surabaya sebanyak 110 responden, maka 
dapat diketahui variabel kualitar produk dan daya 
tarik iklan terhadap variabel terikat keputusan 
pembelian kopi Torabika Creamy Latte. Nilai R 
square Brand Image  sebesar 0,52= 52%. Dari nilai 
tersebut menunjukkan bahwa Bahwa Kualitas 
Produk dan Daya Tarik Iklan mempengaruhi 
keputusan pembelian Kopi Torabika Creamy Latte. 
Sedangkan sisanya 0,48 atau  48% dipengaruhi oleh 
variabel diluar yang digunakan dalam penelitian ini 
selain kualitas produk dan daya tarik iklan. 
1. Pengaruh Kualitas Produk (X1) Dan 
Daya Tarik Iklan (X2) Terhadap 
Keputusan Pembelian Secara Simultan 
Berdasarkan hasil analisis regresi linier 
berganda, maka diketahui nilai koefisien regresi 
dari masing-masing variabel bebas memiliki tanda 
positif. Hal ini menunjukkan hubungan yang searah 
antara variabel kualitas produk (X1) dan daya tarik 
iklan (X2), dengan keputusan pembelian (Y). Nilai 
koefisien determinasi berganda disesuaikan 
(Adjusted R
2
) sebesar 48,1% menunjukkan 
hubungan yang kuat dari perubahan variabel 
keputusan pembelian yang dipengaruhi dua 
variabel, yaitu kualitas produk dan daya tarik iklan. 
Sedangkan sisanya sebesar 51,9% dipengaruhi oleh 
variabel lain di luar variabel yang digunakan dalam 
penelitian ini. 
Dari hasil penelitian ini diketahui bahwa 
mayoritas responden yang mengkonsumsi Kopi 
Torabika Creamy Latte adalah pria, dan responden 
pria lebih menyukai mengkonsumsi Kopi Torabika 
Creamy Latte karena rasa dan tekstur yang pekat 
dan nikmat. Mayoritas responden memiliki umur 
antara 17-21 tahun dan 22-36 karena usia tersebut 
merupakan usia yang suka mengkonsumsi kopi dan 
mereka lebih memilih Kopi Torabika Creamy Latte 
karena aman bagi kesehatan lambung. Sebagian 
besar responden merupakan mahasiswa Fakultas 
Ekonomi Universitas Negeri Surabaya dengan 
Jurusan Pendidikan Ekonomi, yang dianggap dapat 
memahami dan menilai pernyataan-pernyataan di 
dalam angket dengan baik. Mayoritas responden 
jarang mengkonsumsi Kopi Torabika Creamy Latte 
dengan frekuensi pembelian Kopi Torabika Creamy 
Latte setiap minggu antara 1-2 kali setiap minggu. 
Berdasarkan hasil analisis regresi linier 
berganda, maka dapat diketahui nilai koefisien dari 
hasil uji F juga diketahui bahwa variabel bebas 
yaitu kualitas produk dan daya tarik iklan memiliki 
pengaruh yang signifikan secara bersama-sama 
(simultan) terhadap keputusan pembelian Kopi 
Torabika Creamy Latte. Hal ini berarti kualitas 
produk dan daya tarik iklan dari Kopi Torabika 
Creamy Latte memiliki kualitas yang baik dan 
mampu menarik perhatian konsumen untuk 
melakukan pembelian Kopi Torabika Creamy Latte. 
Kualitas produk dan promosi melalui 
media iklan yang menarik merupakan salah satu 
alternatif pilihan informasi bagi konsumen untuk 
memutuskan membeli atau tidak membeli suatu 
produk tersebut. Hasil penelitian ini sesuai dengan 
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teori yang dikemukakan oleh Schiffman dan Kanuk 
(dalam Sumarwan, 2011:357) bahwa Suatu 
keputusan sebagai pemilihan suatu tindakan dari 
dua atau lebih pilihan alternative. Seorang 
konsumen yang hendak melakukan pembelian maka 
harus memiliki pilihan alternatif. 
Penelitian ini juga membuktikan dan 
sejalan dengan hasil penelitian sebelumnya dalam 
jurnal Wijayanti (2008) mengatakan kualitas 
produk, harga dan promosi dapat mempengaruhi 
seseorang untuk melakukan pembelian. Maka dari 
itu setiap perusahaan memiliki strategi–strategi 
pemasaran yang tepat untuk membujuk konsumen 
agar melakukan pembelian terhadap produknya 
serta untuk mencapai tujuan perusahaan.  
 
2. Pengaruh Kualitas Produk (X1) Dan 
Daya Tarik Iklan (X2) Terhadap 
Keputusan Pembelian Secara Parsial 
Berdasarkan hasil uji t diketahui bahwa 
kualitas produk (X1) dan daya tarik iklan (X2) 
memiliki pengaruh secara parsial terhadap 
keputusan pembelian (Y). Variabel yang memiliki 
kontribusi terbesar adalah kualitas produk. Berikut 
adalah penjelasan antar variabel : 
a. Variabel kualitas produk berpengaruh terhadap 
keputusan pembelian Kopi Torabika Creamy 
Latte di Fakultas Ekonomi Universitas Negeri 
Surabaya 
Kualitas produk adalah kesesuaian terhadap 
karakter dari suatu produk / jasa yang didesain 
untuk memenuhi kebutuhan tertentu dibawah 
kondisi tertentu berdasarkan pada penilaian atas 
kesesuaiannya dengan standar ukur yang telah 
ditetapkan. 
Hasil penelitian menunjukkan bahwa kualitas 
produk mempengaruhi keputusan pembelian 
sebesar 5,828. Kualitas produk memiliki pengaruh 
yang lebih dominan daripada variabel daya tarik 
iklan. Hal ini menunjukan bahwa seseorang dalam 
melakukan keputusan pembelian lebih 
memperhatikan Kualitas Produk yang baik, karena 
kualitas produk yang baik akan memiliki nilai lebih 
yang dapat memberikan kesan aman bagi 
konsumen. 
Dapat disimpulkan bahwa hasil yang 
didapat dalam penelitian ini sesuai dengan yang 
diharapkan diawal penelitian bahwa kualitas produk 
dapat mempengaruhi secara signifikan terhadap 
keputusan pembelian. Kualitas produk mendapat 
tanggapan yang responsif dari responden karena 
kualitas produk dari Kopi Torabika Creamy Latte 
telah sesuai dengan harapan responden. Hal ini 
dibuktikan dengan jawaban responden dari angket 
dengan variabel kualitas produk yang rata-rata 
jawabannya setuju dengan rasa, tekstur, aroma, 
daya tahan, dan keindahan dari Kopi Torabika 
Creamy Latte. 
Hasil penelitian ini juga sesuai dengan 
pendapat (Cronin & Taylor, 1992; Pasuraman 
Zeithaml & Berry 1996 dalam Lukman Hakim 
2005) mengatakan bahwa kualitas produk seringkali 
menjadi acuan utama dalam membangun strategi 
pemasaran dan ikut menentukan keputusan 
pembelian serta kepuasan pelanggan. Karena 
kualitas produk yang paling baiklah yang akan lebih 
dipilih oleh konsumen. Hasil penelitian ini juga 
sesuai dengan penelitian yang dilakukan 
sebelumnya oleh Lembang (2010) yang meneliti 
tentang analisis pengaruh kualitas produk, harga, 
promosi, dan cuaca terhadap keputusan pembelian 
teh siap minum dalam kemasan merek teh botol 
sosro, menemukan bahwa variabel kualitas produk 
memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap 
keputusan pembelian. 
Kualitas produk yang baik dapat membuat 
konsumen membeli produk yang dipasarkan oleh 
perusahaan. Kualitas produk merupakan salah satu 
faktor penting yang selalu mendapat perhatian dari 
konsumen, sehingga penting bagi pemasar untuk 
dapat merancang kualitas produknya dengan baik. 
Oleh sebab itu perusahaan senantiasa menjaga 
kualitas produk Kopi Torabika Creamy Latte 
mengingat produk Kopi Torabika Creamy Latte 
merupakan produk pionir yang memproduksi white 
coffe sehingga konsumen yang sudah merasa cocok 
dengan produk tersebut dapat terus menikmati 
kenikmatan Kopi Torabika Creamy Latte. 
b. Variabel daya tarik iklan berpengaruh terhadap 
keputusan pembelian Kopi Torabika Creamy 
Latte di Fakultas Ekonomi Universitas Negeri 
Surabaya 
Hasil penelitian menunjukkan bahwa daya 
tarik iklan mempengaruhi keputusan pembelian 
sebesar 3,213. Daya tarik iklan memiliki pengaruh 
signifikan terhadap keputusan pembelian. Hal ini 
menunjukkan bahwa media promosi menggunakan 
iklan yang menarik akan mampu mempengaruhi 
seseorang untuk melakukan pembelian.  
Dapat disimpulkan bahwa hasil yang 
didapat dalam penelitian ini sesuai dengan yang 
diharapkan diawal penelitian bahwa daya tarik iklan 
dapat mempengaruhi secara signifikan terhadap 
keputusan pembelian. Daya tarik iklan mendapat 
tanggapan yang baik dari responden. Hal ini 
dibuktikan dengan jawaban responden dari angket 
dengan variabel daya tarik iklan yang rata-rata 
jawabannya setuju dengan endorser, musik/jingle, 
storyboard, script, dan slogan dari Kopi Torabika 
Creamy Latte. 
Menurut Djayakusuma,1982 (dalam 
Pujiyanto,2003) setidaknya harus memenuhi kriteria 
AIDCDA yaitu : Attention: mengandung daya tarik, 
interest: mengandung perhatian dan minat, Desire: 
memunculkan untuk mencoba atau memiliki, 
Conviction: menimbulkan keyakinan terhadap 
produk, Action: mengarah tindakan untuk membeli. 
Dengan demikian, menurut Swastha Irawan (1997) 
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secara umum dapat dikatakan bahwa tujuan 
periklanan adalah untuk meningkatkan penjualan 
yang menguntungkan. 
Iklan Kopi Torabika Creamy Latte sudah 
dapat dikatakan menarik perhatian responden 
dengan baik. Secara keseeluruhan dapat 
disimpulkan bahwa daya tarik iklan khususnya 
melalui media  televisi memiliki pengaruh terhadap 
keputusan pembelian Kopi Torabika Creamy Latte, 
hal ini sesuai dengan jurnal penelitian yang 
dilakukan oleh purnomo (2009) mengatakan bahwa 
televisi merupakan media elektronik yang potensial 
untuk mempengaruhi masyarakat. Beberapa faktor 
untuk mendapatkan tanggapan atas iklan yang 
baikmaka iklan tersebut harus mempunyai frekuensi 
penayangan yang cukup banyak supaya konsumen 
dapat memperhatikan atau melihat tayangan iklan. 
Iklan juga harus memiliki daya tarik yang bagus 
dan dikemas secara sederhana, menarik, jelas, dan 
didukung oleh tokoh-tokoh yang familiar bagi 
masyarakat. Pesan iklan yang disampaikan harus 
dikemas dengan kalimat yang sesederhana mungkin 




 Berdasarkan hasil penelitian di lapangan 
dan analisis data, maka kesimpulan yang dapat 
diambil dari penelitian ini adalah : 
Berdasarkan pembahasan dari hasil analisis 
penelitian yang dikemukakan pada bab sebelumnya, 
maka dapat dapat ditarik kesimpulan sebagai 
berikut: 
1. Dari  hasil penelitian yang telah dilakukan 
dapat diketahui bahwa terdapat hubungan atau 
pengaruh yang kuat antara variabel kualitas 
produk (X1) dan daya tarik iklan (X2) terhadap 
keputusan pembelian (Y) Kopi Torabika 
Creamy Latte di Fakultas Ekonomi Universitas 
Negeri Surabaya. Besar pengaruh dapat dilihat 
dari nilai Adjusted R Square  adalah 48,1% dan 
sisanya sebesar 51,9% dari variabel diluar 
penelitian. 
2. Dari hasil penelitian yang dilakukan dapat 
diketahui bahwa variabel yang memiliki 
pengaruh besar secara parsial pada keputusan 
pembelian Kopi Torabika Creamy Latte di 
Fakultas Ekonomi Universitas Negeri Surabaya 
adalah kualitas produk (X1) dengan nilai 
koefisien regresi sebesar 32,9%. 
3. Dari hasil penelitian yang dilakukan juga dapat 
diketahui bahwa variabel kualitas produk (X1) 
dan daya tarik iklan (X2) memiliki hubungan 
yang saling berkaitan terhadap keputusan 
pembelian, karena apabila variabel X yaitu 
kualitas produk (X1) dan daya tarik iklan (X2) 
tidak ditingkatkan atau tidak mengalami 
perubahan maka konsumen dapat beralih pada 
produk lainnya sehingga tidak terjadi 
keputusan pembelian. 
A. Saran 
Berdasarkan hasil penelitian diatas, maka dapat 
disarankan sebagai berikut : 
1. Pada variabel kualitas produk, indikator tekstur 
dan rasa merupakan sub indikator yang emiliki 
nilai paling besar. Disarankan pada perusahaan 
untuk mempertahankan kualitas kopi dari segi 
tekstur yaitu kelembutan, kepekatan dan kopi 
instan tanpa ampas, dan juga  pada rasa 
diharapkan perusahaan tetap mempertahankan 
rasa yang nikmat. Sedangkan pada kualitas 
produk, daya tahan merupakan indikator yang 
memiliki nilai paling kecil. Disarankan  
perusahaan dapat memperbaiki daya tahan 
Kopi Torabika Creamy Latte agar tidak 
berubah rasa meskipun telah lama diseduh, 
mengingat kopi luwak white merupakan 
produk minuman instan yang memiliki aroma 
kuat dan khas dibandingkan dengan merek 
white coffe lainnya. 
2. Pada variabel daya tarik iklan, indikator yang 
memiliki nilai paling besar adalah indikator 
endorser, dimana bintang iklan Kopi Torabika 
Creamy Latte ini adalah aktris dan aktor 
populer di Indonesia dan masyarakat sudah 
mengenal dengan baik. Sehingga bintang iklan 
ini mampu menyampaikan isi pesan iklan 
dengan baik yaitu “mengkonsumsi Kopi 
Torabika Creamy Latte tidak menyebabkan 
kembung dan aman bagi lambung”. Disarankan 
perusahaan tetap mempertahankan 
menggunakan bintang iklan yang mampu 
menyampaikan pesan iklan dengan baik. 
3. Bagi peneliti selanjutnya disarankan untuk 
meneliti variabel bebas diluar penelitian ini 
mengingat terdapat pengaruh sebesar 51,9% 
dari variabel bauran pemasaran lai seperti 
harga, distribusi, ataupun variabel dari internal 
konsumen seperti gaya hidup, kepercayaan, 
sikap, dan sebagainya. 
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